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Пояснительная записка

«Межкультурные маркетинговые коммуникации» - одна из 
основополагающих дисциплин, формирующих профессиональные навыки 
менеджеров и маркетологов.

Цель учебной дисциплины -  дать представление о коммуникативных 
моделях, а также о специфике проявления национальных поведенческих 
характеристик, об исторических факторах, повлиявших на складывание этих 
моделей, а также привить навыки и умения в области межкультурных 
маркетинговых коммуникаций и возможности её использования в практической 
деятельности предприятий и организаций.

Основная цель учебной дисциплины -  формирование профессиональной 
компетенции в области:

• теории и практики использования межкультурных маркетинговых 
коммуникаций;

• применения инструментов межкультурных маркетинговых 
коммуникаций;

В результате изучения дисциплины обучаемый должен
Знать:

• систему и средства межкультурных маркетинговых коммуникаций;
•понятие культурой среды, её значение в межкультурных

коммуникациях.
Уметь:

• планировать межкультурныемаркетинговые коммуникации;
• эффективно использовать культурный фактор в межкультурных 

маркетинговых коммуникациях.
Владеть:

• спецификой и особенностями межкультурных маркетинговых 
коммуникаций;
•комплексом знаний и умений, необходимых для профессиональной работы 
в данной сфере.

Дисциплина " Межкультурные маркетинговые коммуникации" тесно 
связана с такими дисциплинами, как международный маркетинг, глобальный 
маркетинг, стратегический маркетинг и др.

Для профилизации «Международный маркетинг»:
Форма получения образования очная. Всего часов по дисциплине 108, из 

них всего часов аудиторных -  36, в том числе 18 часа -  лекции, практических



занятий -  18 часов.

Форма контроля -  зачет.

В результате изучения дисциплины обучаемый должен владеть 
следующими компетенциями:

- выбирать способы речевого поведения, обеспечивающие успешность 
профессионального общения при адекватной интерпретации различных 
коммуникативных ситуаций (УК-5);

- владеть подходами к уменьшению конфликтности при совершении 
внешнеторговых сделок и налаживания доверия между партнерами, 
разрабатывать программы межкультурных коммуникаций, применять при 
выходе на внешний рынок модели принятия решений и командной работы в 
разных культурных группах, оценивать их эффективность (СК-9).



СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОГО МАТЕРИАЛА

Тема 1. Основы межкультурных коммуникаций

Основные цели и задачи учебной дисциплины «Межкультурная комму­
никация». Объект и предмет изучения. Значение межкультурной коммуника­
ции в международном маркетинге.

Информационная система Э.Холла. Разграничение Э. Холлом культур с 
«сильным контекстом» и культур со «слабым контекстом», культур с преобла­
дающим монохронным или преобладающим полихронным использованием 
времени. Величина «личного пространства» и «сферы господства» в разных 
культурах. Четыре параметра сравнения культур Г.Хофстеде. Индивидуализм- 
коллективизм. Дистанция власти. Боязнь неопределенности. Маскулинизм и 
феминизм как признаки общества.

Тема 2. Модели кросс-культурного поведения в бизнесе согласно 
теории Р.Гестелланда

Модели кросс-культурного поведения в бизнесе Р.Гестелланда. "Великий 
раздел" между бизнес-культурами. Культуры, ориентированные на сделку и 
культуры, ориентированные на взаимоотношения. Коммуникация через "Вели­
кий раздел". Формальные и неформальные бизнес-культуры. Отношение ко вре­
мени в разных культурах.

Тема 3. Планирование и реализация рекламных и PR-камнаний в 
разных странах

Сущность рекламы в разных культурах. Международная реклама и меж­
дународные рекламные агентства. Примеры удачных рекламных кампаний в 
разных странах. Основные ошибки в рекламных кампаниях на внешних рынках.

Связи с общественностью в странах Западной Европы, США, Японии, 
Латинской Америке. Тенденции и направления развития. Особенности лучших 
мировых PR-кампаний как новых, так и всемирно известных торговых марок.



Тема 4. Организация прямого маркетинга и адаптация мероприятий 
но стимулированию продаж для разных культур

Основные формы прямого маркетинга на разных рынках. Прямой марке­
тинг по почте. Телемаркетинг. Телефонный маркетинг. Интернет маркетинг. 
Международные выставки и ярмарки как инструмент прямого маркетинга. Ра­
бота персонала и особенности коммуникаций на международных ярмарках и 
выставках.

Специфические особенности использования методов стимулирования в 
отдельных странах и степень их адаптации к условиям каждой конкретной 
страны. Основные этапы подготовки и реализации мероприятий по стимули­
рованию продаж на внешних рынках.



Учебно-методическая карта учебной дисциплины 
для специальности 1-26 80 05 «Маркетинг» 
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1 Основы межкультурных 
коммуникаций 2 2 0 0 [1,10]

опрос,
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2 Модели кросс-культур- 
ного взаимодействия в 
бизнесе согласно теории 
Р.Гестелланда 2 2 0 0 [1,10]
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Планирование и реализа­
ция рекламных и PR- 
кампаний в разных стра­
нах 4 4 4 4 [5,14] кейсы

4 Организация прямого 
маркетинга и адаптация 
мероприятий по стимули­
рованию продаж для раз­
ных культур 2 2 4 4 [1,7]
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МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ИЗУЧЕНИЮ

ДИСЦИПЛИНЫ

В овладении знаниями учебной дисциплины важным этапом является

самостоятельная работа студентов. Рекомендуется бюджет времени для

самостоятельной работы в среднем 2-2,5 часа на 2-х часовое аудиторное занятие.

Основными направлениями самостоятельной работы студента являются:

• первоначально подробное ознакомление с программой учебной дисциплины;

• ознакомление со списком рекомендуемой литературы по дисциплине в целом и 

ее разделам, наличие ее в библиотеке и других доступных источниках, изучение 

необходимой литературы по теме, подбор дополнительной литературы;

• изучение и расширение лекционного материала преподавателя за счет 

специальной литературы, консультаций;

• подготовка к практическим и семинарским занятиям по специально 

разработанным планам с изучением основной и дополнительной литературы;

• подготовка к выполнению диагностических форм контроля (тесты, 

коллоквиумы, контрольные работы и т.п.);

• работа над выполнением рефератов;

• подготовка к зачету.
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